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En este capítulo se explica el problema que existe en el mundo del deporte 
amateur, enfocado directamente a la dificultad de arrendar canchas de 
futbol o baby futbol. Luego de haber reunido e investigado toda la 
información de a quienes les afecta directamente esta problemática, 
además de quienes son los beneficiarios a la hora de arrendar canchas, se 
presenta un proyecto de negocio creando una aplicación que facilite el 
hacer una reserva en los complejos deportivos, incluyendo una solución 
para todos los afectados mejorando la calidad y eficiencia del servicio. 
 
  
PROBLEMÁTICA U OPORTUNIDAD. 
 
El problema nace al momento que un grupo de amigos, compañeros etc, 
decide reunirse a jugar un partido de futbol o baby futbol. Primero se debe 
elegir la hora que le acomode a la mayoría de los integrantes de los 
equipos, una vez determinada la hora se debe llamar o ingresar a la página 
web de cada complejo deportivo conocido y cerca del sector o comuna que 
les acomode para consultar si existe disponibilidad de una cancha para 
realizar el partido. Este problema quita tiempo a los usuarios y la 
oportunidad de arrendar una cancha antes que otra persona, ya que te 
genera una dificultad de estar llamando a cada complejo deportivo para 
lograr hacer una reserva. 
Por otra parte los complejos deportivos también tienen este mismo 
problema ya que deben tener a personas capacitadas para atender a los 
clientes que necesitan hacer reservas de canchas, estas personas deben 
ser muy ordenadas ya que no tienen un sistema que les facilita el trabajo. 
 
APORTES DEL PROYECTO. 
 
La aplicación tendrá todos los complejos por comunas, con la cantidad de 
canchas, horarios y la disponibilidad de estas. Esto facilitara para el 
usuario hacer la reserva ya que tendrá toda la información que necesita en 
una sola parte, además la reserva se puede hacer directamente desde la 
aplicación con web pay, cancelando el monto total de la cancha, este 
monto se traspasa directamente a la cuenta del complejo deportivo elegido 
por el usuario evitando el manejo de efectivo o también está la posibilidad 
de cancelar en efectivo en el mismo complejo. 
El aporte generado para los complejos deportivos es el sistema la 
automatización al momento de agendar las reservas de las canchas el cual 





El objetivo general del proyecto es realizar un estudio de pre factibilidad 
técnico económico de generar una aplicación para planificar el uso de las 
canchas de futbol de los centros deportivos facilitando la comunicación de 
los Usuarios (Jugadores Amateur de Futbol) y los diferentes complejos 





 Realizar un estudio de mercado para saber si es necesario 
implementar un nuevo sistema de arriendo de canchas y si es 
aceptado por el público. 
 Realizar un estudio sobre el uso del Smartphone en Chile, junto a 
empresas que basan su servicio de reserva y arriendo en APP (casos 
MotelNow) 
 Determinar inversión inicial necesaria, tamaño de la empresa, 
personal necesario, ubicación, etc. 
 Construir medios para obtener Feedback: Encuesta de evaluación 
del servicio provisto por parte del cliente con el fin de ir mejorando 
y descartando aquellos prestadores que no cumplieron con los 
estándares de calidad planteado por la empresa. 
 Contratar una empresa que cree la aplicación  
 Formular Plan de Marketing determinando canales de ventas, 




La aplicación debe tener en cuenta todas las canchas y horarios 
disponibles de cada complejo deportivo y segmentarlo por comuna, 
además de la facilidad de pago web para los usuarios. 
Actualmente cada complejo deportivo tiene su propio sistema de arriendo y 
reservas, para las personas que desean practicar este deporte deben 
ingresar a cada página web o llamar a cada complejo deportivo solo para 
saber si hay disponibilidad de canchas en los horarios q les acomoda. Esta 
plataforma busca concentrar toda la información en un solo lugar 
facilitando la búsqueda de canchas a los usuarios. 
Los Smartphone se han convertido en dispositivos de uso cotidiano e 
indispensable para los humanos, se ha vuelto una extensión de la 
voluntad de su dueño: le permite comunicarse (en varias formas y 
mediante diferentes canales), explorar, aprender y adquirir. Y es 
precisamente esta capacidad de adquisición que ha sido descubierta como 
un área completamente nueva, y con un gran potencial por explorar. 
La plataforma propuesta busca convertir al Smartphone en una 
herramienta rápida y eficaz a la hora de reservar o arrendar una cancha de 
futbolito o cualquier otro deporte. 
Cada usuario debe registrarse en la aplicación con la opción de ingresar su 
tarjeta bancaria para el pago web, una vez registrados pueden reservar 
una cancha. 
Las empresas dueñas de los complejos deportivos deben registrar sus 
datos bancarios para enlazarlos en la aplicación y así las transacciones 
sean automáticas. 
La aplicación para los complejos estará en un computador con la facilidad 
que ellos puedan definir libremente las canchas disponibles y las que 
están en mantenimiento. 
Este proyecto está focalizado al arriendo de canchas de un solo deporte 
(Futbol), pero a modo de seguir creciendo como empresa se puede 




 Financiera: Se debe escoger un método para financiar el proyecto. 
 Tecnología: El proyecto tiene por cimientos el uso de tecnologías de 
telecomunicaciones, pero estas sufren de limitaciones en cuanto a 
penetración geográfica, entre otras. 
 Legal: Se requiere realizar una investigación de las ramificaciones 
legales del proyecto. 
 Información: Si bien existen empresas que han planteado modelos 
con ciertas similitudes al presente proyecto, no existe ninguno con 
las mismas características, lo cual significa que tampoco se tiene 
acceso a mucha información, debiendo así recurrirse a las 
estimaciones y especulaciones sobre sus resultados. 
 Localización: Este estudio de pre factibilidad se centra 
principalmente en el sector oriente de la provincia de Santiago con 




Política: Chile es el país con más sobre peso de latino América, Según 
estudios realizados por el ministerio del deporte hechos en 2016 la 
práctica deportiva en el país subió en un 2,4% y el sedentarismo bajo un 
2,6% en relación con el 2012 siendo el futbol el deporte que más se 
practica en el país. Políticamente beneficiaria al país el crear este tipo de 
aplicación, ya que esta facilita la comunicación haciéndola mucho más 
rápida entre los usuarios y los complejos deportivos además de fomentar el 
deporte haciendo disminuir el sedentarismo de la población.  
 
[Fuente] 
Además los Startups en chile están creciendo exponencialmente 
posicionándonos como la cuarta mayor aceleradora del mundo y la 
principal si se consideran solo las que tienen dependencia pública.  
Más que potencias como Reino Unido, Israel o Canadá. Así de alta fue la 
suma que invirtieron las aceleradoras de startups en Chile el año pasado, 
según un reporte de Gust y Fundacity. 
 [Fuente] 
De todo ello se desprende que el elevado crecimiento económico de los 
últimos años, impulsado por la entrada de China en los mercados 
mundiales, y por las crecientes demandas de las nuevas clases medias que 
han surgido en Latinoamérica encabezado por chile con 297 Startups, ha 
favorecido un renovado interés en la innovación, la creación de nuevas 
empresas de base tecnológica y con alto potencial de crecimiento. Y que el 
papel de las aceleradoras de startups es fundamental para el 
sostenimiento de este ecosistema emprendedor. 
El gobierno y las empresas en Chile buscan cerrar la brecha de 
financiamiento en las etapas tempranas, modernizando el servicio para los 
emprendedores al introducir mecanismos más ágiles y en sintonía con las 
necesidades de los emprendedores, como son espacios de trabajo 
colaborativos y redes de mentores. 
  
Económica: Existen tres fuentes ingresos relacionados a nuestra 
aplicación:  
1. El cobrar un porcentaje pequeño cada vez que se haga una reserva 
de cancha a través de nuestra aplicación. 
2. Vender la base de datos a empresas deportivas que necesiten saber 
dónde, cuándo y qué tipo de publicidad poner en los complejos 
deportivos, para esto se necesita conseguir un gran número de 
usuarios los cuales estén registrados en la aplicación. 
3. A través de Marketing. En chile todavía está en vías de desarrollo, 
Actualmente solo se utiliza el 'marketing', que se centra en la 
empresa usando herramientas como el spam (envío masivo de 
publicidad vía correo electrónico), las llamadas telefónicas y los 
anuncios. Esa forma está decayendo. 
Existen Maneras mucho más efectivas cómo la publicidad dentro de 
las aplicaciones que representa el próximo gran pasó en el terreno 
del marketing móvil. Teniendo en cuenta que las personas con 
acceso a un Smartphone o Tablet pasan de media a tres horas al día 
utilizando estos dispositivos y que el 84% de su tiempo lo ocupan 
navegando en aplicaciones, la publicidad (ADS) dentro de las apps se 
convierte en un punto crítico para marcas, anunciantes, publicistas 
y agencias. 
eMarketer estima que el gasto en publicidad en Internet móvil en 
Chile subió en un 90 % aprox, hasta alcanzar los US $31,1 millones 
aprox en 2016. Estas cifras representan todo lo que entendemos 
como display (banners, videos y rich media) y los motores de 
búsquedas para teléfonos inteligentes y tabletas. No obstante, 
excluye los SMS, MMS y mensajes de publicidad basados en P2P. 
 
  
Social: Vivimos en un mundo donde la dependencia de la tecnología 
es cada vez más alta, Nuestro país es una de las economías con 
mayor desarrollo en los mercados de telefonía móvil en América 
Latina, esto ya que posee una de las más altas tasas de absorción de 
teléfonos inteligentes en toda la región. 
De acuerdo a un estudio realizado en abril por eMarketer, Chile es 
en la actualidad una de las naciones que más usa teléfonos 
inteligentes en Latinoamérica. En la investigación se expresa que 
este 2016 habrá 7,9 millones de usuarios Smartphone, lo que se 
traduce en el 45 % de la población, y la mayor tasa de penetración 
en América Latina. 
 Esto combinado a que en chile está aumentando la importancia por 
la salud y el deporte, y que existen 337 asociaciones locales de 
fútbol, se juegan unos 13.500 partidos cada fin de semana y se 
estima que practican este deporte formalmente unas 850 mil 
personas por semana. Estos son jugadores oficialmente inscritos. Si 
les sumamos los de colegios, ligas y partidos informales, podemos 
estimar que cada fin de semana juegan fútbol más de 2 millones de 
personas. Si se agrega a aquellos que los acompañan, podemos 
concluir en que prácticamente el 50% de la población del país tiene 
alguna relación directa con el fútbol durante los fines de semana. 
Este estudio nos una gran oportunidad para obtener buenos 
resultados con nuestra aplicación. 
  
Tecnología: De acuerdo con los estudios realizados por eMarketer, en 
el 2018 se estima que la cifra de usuarios de Smartphone supere el 
52% de la población del país alcanzando los 9,3 millones de 
usuarios los cuales están en constante flujo con las redes sociales y 
aplicaciones ofrecidas por los distintos sistemas operativos. Si 
tenemos en cuenta que existen cerca de 2 millones de posibles 
usuarios para nuestra aplicación los cuales seguirán aumentando 
con el pasar del tiempo, se ha determinado que la manera de 
obtener ingresos será por medio del marketing digital que tendrá 
dicha aplicación. En chile la inversión de publicidad digital es baja, 
comparada con otros países, pero se estima que para el 2021 el 
gasto de publicidad digital en chile llegue a los 0,24 billones de 
dólares ya que somos líderes en penetración a internet en América 
latina. A partir del 2017 comenzara un alza considerable en gastos 
de publicidad en teléfonos móviles abarcando el 26% del gasto de 
publicidad digital. Esto combinado a que las personas pasan cerca 
de 5 horas diarias navegando por internet a través del celular nos 




 Ecología: la aplicación en si no afecta directamente al medio 
ambiente, pero el dispositivo para utilizarla si, ya sea Smartphone, 
Tablet, computador etc. Los celulares Son aparatos miniatura, con 
un aspecto casi superficial, pero tienen un impacto medioambiental 
tremendo. Comenzado para extraer pequeñas cantidades de 
minerales se deben de deforestar hectáreas de bosques y espacios 
naturales. Según un estudio reciente, en términos de gases de efecto 
invernadero, la compra de equipos electrónicos representa ya más 
del 7% de las emisiones anuales de un ciudadano francés, más de la 
mitad de las cuales vienen de televisores. Esta aplicación te obliga a 
tener un aparato inteligente para utilizarla el cual si contamina el 
medio ambiente. 
Legislación: Para que una aplicación sea legal en chile se debe 
inscribir en INAPI y esta debe cumplir con estos requisitos: 
1. Permisos, licencia y condiciones de uso. "Hay que ser claros y 
explícitos a la hora de solicitar permisos al usuario para acceder a 
contactos de su dispositivo, realizar pagos o ceder datos. Además, 
es obligatorio desarrollar licencias y condiciones de uso. En todos 
los casos no basta con informar al usuario sino que éste tiene que 
aceptar, ya que en caso de reclamación tendremos una mejor 
defensa", advierten. 
2. Derechos propios y de terceros. "Es obligatorio disponer de 
licencias de los recursos que se vayan a utilizar. Para ello, hay que 
leer detenidamente las condiciones ya que hay casos en los que los 
recursos excluyen el uso comercial, no pudiéndose ejecutar en 
aplicaciones. Además, conviene proteger el contenido para evitar 
plagios y copias", aseguran. 
3. Menores. "En caso de apps dirigidas a menores de 14 años se 
deben consultar las leyes correspondientes y las obligaciones 
impuestas ya que existe una regulación especial en materia de 
consumidores y usuarios, protección de datos, derechos de imagen, 
etc", apuntan. 
4. Funcionalidades lícitas. "Al igual que en el marketing 
tradicional, lo que es ilícito offline en la App también lo es como, 
por ejemplo, el estimular un ámbito de vida poco saludable, como el 
consumo excesivo de alcohol u otras sustancias", recomiendan. 
5. Privacidad y geolocalización. "La recogida de información del 
usuario debe ser la indispensable para el funcionamiento de la App 
y éste debe tener la posibilidad de configurar la privacidad. 
Además, si nuestra aplicación dispone de geolocalización, se tiene 
que contar con la aceptación del usuario para poder acceder a ella", 
alertan. 
6. Información y cookies. "Es fundamental informar al usuario de 
los aspectos regulados en la ley y mostrar los datos sobre los 
creadores y sobre quienes se encuentra tras la App. También es 
necesario que el usuario acepte las cookies, mediante un aviso 
informativo con la información básica y precisa sobre las mismas, y 
los aspectos exigidos por la ley", aseguran. 
7. Markets. "Tienen condiciones muy estrictas para que se 
puedan publicar las aplicaciones por lo que hay que cumplir 
siempre lo que piden. De hecho, incluso cumpliendo las 
condiciones al colgar la app, éstas pueden cambiar y hacer que la 
aplicación no esté disponible para usuarios nuevos. Un ejemplo que 
suelen alegar los markets para rechazar una App es que su interfaz 
de usuario es compleja o menos que 'muy buena'", recuerdan. 
8. Publicidad. "Si monetizas una aplicación a través de 
publicidad, ésta debe identificarse siempre como tal", concluyen. 
Análisis Porter. 
Clientes: La fuerza de los clientes es fuerte ya que se debe de convencer al 
cliente que nuestro sistema de arriendo de canchas es más efectivo, más 
barato o mejor del que ya tienen. Existen complejos deportivos que utilizan 
páginas web como medio de arriendo tales como el Club Palestino. Estos 
complejos deportivos son más fáciles de negociar ya que están más cerca 
de la tecnología como la que nosotros queremos implementar, pero existen 
otros que todavía tienen a una persona que cuida las canchas y es la 
misma que anota en una pizarra los horarios y las canchas disponibles 
además de hacer la reserva, estos son mucho más complejos ya que pasan 
de no tener tecnología como sistema de arriendo a que este sea totalmente 
automatizado.  
Competencia de Mercado: La competencia de Mercado en Santiago es débil 
ya que no existe otra aplicación que haga lo mismo, ni clubes que utilicen 
un sistema de aplicación para el arriendo de canchas. 
Nuevos competidores: Esta fuerza es media ya que en chile el mercado 
digital está creciendo cada día más, pero si somos los primeros tendremos 
una gran ventaja competitiva que nos haría sobresalir por encima de 
nuestros posibles competidores y es ahí cuando se debe fidelizar a 
nuestros clientes ofreciéndoles siempre un mejor servicio que el resto. 
Proveedores: Esta fuerza es baja ya que no existe un proveedor en este 
caso que tenga poder de negociación. 
Sustitutos: Esta fuerza es baja ya que un producto sustituto mejor a los 
servicios que se encuentran no existe, nuestro producto es una mejora al 
servicio ya existente volviéndolo personalizado y automatizado. 
Estudio Legal. 
Aquí se indican los diferentes pasos y actividades que la ley exige para la 
constitución de la empresa la cual será la responsable legalmente por la 
aplicación para esto se debe seguir los siguientes pasos: 
Constitución legal de la empresa. 
 La empresa se constituirá como persona jurídica, de esta forma éste 
asumirá los derechos y obligaciones. En otras palabras es la empresa 
quien asume las deudas. 
Comenzamos por definir el tipo de empresa que se desea formar, para el 
caso del presente estudio se opta por una Sociedad por Acciones. 
La Sociedad por Acciones (SPA), se caracteriza por  tener uno o más 
accionistas, por lo que no existe la necesidad de conseguir un socio para 
iniciar la sociedad, además su forma de administración es muy simple, ya 
que no está obligada a tener un directorio para su creación, pueden 
 administrarla el o los socios o designar a un tercero. Los socios pueden 
ceder libremente sus acciones y la responsabilidad está restringida al 
capital aportado. Otra característica importante es que la sociedad puede 
tener más de un objeto, es decir puede dedicarse a varias actividades 
económicas.  
Para la creación de la empresa se debe realizar los siguientes pasos:  
 Realizar la escritura de la sociedad: se procede a realizar la escritura 
de constitución de la sociedad, esto lo realiza un abogado. 
 Legalización de la escritura: Una vez realizada la escritura se 
procede a legalizarla en notaria, esto tiene un costo establecido por 
la ley el cual es del 0,1% del capital inicial. 
 Inscripción de la sociedad en el Registro de Comercio del 
Conservador de Bienes Raíces. El valor tiene una base mínima de 
$5.500 más $300 por cartilla, más 0,2% del capital. El valor máximo 
es de $300.000 (valor impuesto por ley). 
 
 Protocolización en notaría: Este paso es opcional y sirve para tener 
un registro de toda la documentación realizada para tener así un 
respaldo de seguridad. El valor de este paso varía según comuna y 
según el costo de Inscripción en el Registro de Comercio.  
 Publicación en el Diario Oficial: Finalmente el notario entregará un 
extracto notarial de dicho documento para que sea publicado en el 
Diario Oficial. Si el valor del capital inicial es menor a 5.000 UF este 
es gratis 
El periodo máximo que se puede demorar en realizar todos estos trámites 
no supera los 7 meses. Esta empresa, según el SII, no debe declarar IVA 
por el tipo de producto que se vende, en este caso un servicio. 
Obligaciones Tributarias. 
Inicio de Actividades, Documentos Tributarios y Timbraje de Documentos. 
El inicio de actividades ante el Servicio de Impuestos Internos requiere una 
serie de trámites: 
 Inicio de Actividades tributarias: Este trámite requiere: 
o Escritura Pública de la Sociedad. 
o Inscripción en el Conservador de Bienes Raíces. 
o Publicación en el Diario Oficial. 
o Acreditación de Domicilio de la Sociedad. 
o Llenado del formulario 4415. 
o Llenado del formulario 3230. 
 Inscripción RUT: Este trámite requiere: 
o Acreditar domicilio comercial. 
o Llenar formulario 4415 
 Timbraje de Documentos: Este trámite requiere: 
o Solicitud de Verificación de Actividad Económica ante el SII. 
o RUT del contribuyente. 
o Cédula de identidad. 
o Llenar formulario 3230. 
o Documentos a timbrar, ordenados y numerados, en talonarios, 
cajas o rollos. 
Una vez completado este proceso, se obtiene un ROL Único Tributario, el 
Inicio de Actividades Tributarios y Documentos Legalizados como respaldo 
a la actividad económica. 
Declaración de IVA, PPM y Retenciones. 
Este trámite comprende la declaración y pago del IVA, Ventas Extras, de 
Exportaciones y otros impuestos tales como, Retención de Segunda 
Categoría (Honorarios), Impuesto Único a los Trabajadores, Pagos 
Provisionales Mensuales (PPM), Obligatorios, etc. Y Créditos Especiales 
como, Cotización Adicional de Salud, Créditos y Remanentes de Empresas 
Constructoras, entre otros. 
El monto de estos valores es señalado en el Estudio Económico del 
proyecto, por lo que esta sección está dedicada a aclarar los 
procedimientos del mencionado trámite. 
La normativa que regula estos trámites se encuentra principalmente en la 
Ley sobre Impuesto a las Ventas y Servicios, contenida en el Decreto Ley 
Nº 825, Reglamento e instrucciones de este Servicio, donde se establecen 
los conceptos principales relativos a la declaración de los impuestos a las 
ventas y servicios, los tipos de contribuyentes afectos o exentos, obligados 
a declarar y pagar los impuestos, además de otras disposiciones 
relacionadas con las Ventas y Servicios.  
Para cumplir con este trámite se debe utilizar el Formulario 29 de 
Declaración y Pago Simultáneo Mensual, el que puede ser presentado por 
Internet a través de un Formulario en Pantalla o Software, o en el caso de 
las declaraciones con pago en cualquier Institución Financiera autorizada 
para recibir la declaración y pago, a través del Formulario 29 en papel. 
Permisos. 
Para ejercer cualquier negocio que requiere de un local fijo es necesario 
contar con una Patente Municipal, en este caso otorgada por la 
Municipalidad de Santiago. Aquí se detallan los pasos y requisitos para 
adquirir dicho permiso. 
 Certificado de informaciones previas: Indica la ubicación física del 
negocio, su uso comercial y posibilidad de ampliación. Requiere un 
plano de la ubicación y calles circundantes y un formulario 
entregado por la municipalidad. 
 Certificado municipal de zonificación: Permite conocer con 
anticipación si se puede desarrollar una actividad comercial en una 
dirección específica. El trámite puede realizarse en línea. 
 Recepción definitiva de obras: Necesario para la autorización del uso 
del inmueble. Los requerimientos son definidos por la 
Municipalidad. 
Aspectos Laborales. 
La contratación del personal para el proyecto puede separarse en tres 
categorías, los empleados temporales, los permanentes y los contratistas. 
Empleados Temporales. 
Durante la etapa de formación de la empresa se requiere el uso de un gran 
número de trabajadores con el fin de reclutar a un número de Contratistas 
los eficientemente alto y diverso para satisfacer la demanda de los 
primeros meses de la empresa. Estas personas estarán bajo un contrato de 
plazo fijo, cuyo término coincide con el inicio de actividades de la empresa. 
 
Empleados Permanentes. 
Son los mencionados en el Estudio Organizacional. Estos trabajan 
constantemente para mantener la empresa funcionando, así como también 
su desarrollo a futuro. Son contratados a plazo indefinido, con los sueldos 
especificados en el Estudio Organizacional. 
Contratistas. 
Los contratistas que emplea la empresa están bajo un contrato por obra o 
faena. El sueldo del contratista es fijado por la empresa, dependiendo del 
tipo de labor que desempeñe, y el margen que la empresa se lleva depende 
del monto total que cobra por sus servicios. Se debe mencionar que el pago 
al contratista se hace mediante la aplicación, por lo que el cliente y el 
contratista nunca inician ninguna transacción monetaria. 
Una vez constituida la empresa y creada la aplicación, está la opción de 
patentar el producto para proteger códigos, marca, idea o propiedad 
intelectual para esto se debe seguir el siguiente diagrama presentado por 
INAPI (Instituto Nacional  de Propiedad Intelectual).  
 
 [Fuente] 
Luego de patentar la aplicación en INAPI se debe tener cierto cuidado al 
momento de lanzar el producto al mercado ya que la aplicación debe tener 
los siguientes requisitos legales: 
 Permisos, licencia y condiciones de uso. "Hay que ser claros y 
explícitos a la hora de solicitar permisos al usuario para acceder a 
contactos de su dispositivo, realizar pagos o ceder datos. Además, es 
obligatorio desarrollar licencias y condiciones de uso. En todos los 
casos no basta con informar al usuario sino que éste tiene que 
aceptar, ya que en caso de reclamación tendremos una mejor 
defensa", advierten. 
 Derechos propios y de terceros. "Es obligatorio disponer de licencias 
de los recursos que se vayan a utilizar. Para ello, hay que leer 
detenidamente las condiciones ya que hay casos en los que los 
recursos excluyen el uso comercial, no pudiéndose ejecutar en 
aplicaciones. Además, conviene proteger el contenido para evitar 
plagios y copias", aseguran. 
 Menores. "En caso de apps dirigidas a menores de 14 años se deben 
consultar las leyes correspondientes y las obligaciones impuestas ya 
que existe una regulación especial en materia de consumidores y 
usuarios, protección de datos, derechos de imagen, etc", apuntan. 
 Funcionalidades lícitas. "Al igual que en el marketing tradicional, lo 
que es ilícito offline en la App también lo es como, por ejemplo, el 
estimular un ámbito de vida poco saludable, como el consumo 
excesivo de alcohol u otras sustancias", recomiendan. 
 Privacidad y geolocalización. "La recogida de información del usuario 
debe ser la indispensable para el funcionamiento de la App y éste 
debe tener la posibilidad de configurar la privacidad. Además, si 
nuestra aplicación dispone de geolocalización, se tiene que contar 
con la aceptación del usuario para poder acceder a ella", alertan. 
 Información y cookies. "Es fundamental informar al usuario de los 
aspectos regulados en la ley y mostrar los datos sobre los creadores 
y sobre quienes se encuentra tras la App. También es necesario que 
el usuario acepte las cookies, mediante un aviso informativo con la 
información básica y precisa sobre las mismas, y los aspectos 
exigidos por la ley", aseguran. 
 Markets. "Tienen condiciones muy estrictas para que se puedan 
publicar las aplicaciones por lo que hay que cumplir siempre lo que 
piden. De hecho, incluso cumpliendo las condiciones al colgar la 
app, éstas pueden cambiar y hacer que la aplicación no esté 
disponible para usuarios nuevos. Un ejemplo que suelen alegar los 
markets para rechazar una App es que su interfaz de usuario es 
compleja o menos que 'muy buena'", recuerdan. 
 Publicidad. "Si monetizas una aplicación a través de publicidad, ésta 
debe identificarse siempre como tal". 
 
 
Tabla 1 Costos Aproximados de la Constitución legal de la 
Empresa 
 
[Fuente de Elaboración Propia] 
  
Desarrollo de Aplicación. 
Estudio de Desarrollo. 
Existen diferentes valores en el mercado para producir una aplicación. Si 
se contrata un FreeLance los precios pueden variar entre las 37,5 UF 
hasta 112.35 UF pero si se desea darle una imagen segura a la aplicación 
se debe contratar una empresa especialista en el rubro tal como CURSOR 
la cual para este tipo se plataforma sencilla puede cobrar entre 400 UF y  
600 UF según la cotización enviada por la empresa (Ver Anexo 3) 
Además, se debe considerar que el desarrollo de una APP requiere un flujo 
constante de dinero, pues se deben realizar revisiones, pruebas, mejoras, 
actualizaciones y mantenimiento. 
El rango de tiempo también varía considerablemente con la cantidad de 
gente trabajando en el proyecto. Suele ser un período de 3 a 6 meses, con 
18 semanas siendo un estándar en la industria, pero este tiempo 
corresponde a la creación de la versión 1.0 de la APP.  
Las estepas de la creación de la plataforma son: 
 Análisis de requerimientos: Se listan las características que se 
desean en la APP, y una vez fijado esto, se opta por la herramienta 
de desarrollo más adecuada para satisfacer dichas características. 
 Diseño: Una vez definidas las características que debe tener la APP, 
se busca la mejor forma de que estas sean fáciles de acceder y 
entender para el usuario promedio. 
 Programación: La parte más extensa del proyecto, escribir el código 
de la plataforma para tomar las ideas propuestas anteriormente y 
llevarlas a la realidad. 
 Etapa de pruebas y modificaciones: Se prueban prototipos y 
versiones Alpha con grupos de estudio, para determinar el nivel de 
satisfacción que el producto ofrece y realizar cambios al mismo. 
 Lanzamiento: La APP está lista para entrar al mercado, es en esta 
parte que la antorcha pasa al departamento de Marketing, quienes 
deben lograr publicitarla y darla a conocer. 
Tiempo y Costo de Desarrollo. 
Acertar en la estimación del costo de desarrollo para aplicación y el tiempo 
requerido, si bien esencial para el proyecto, es un desafío. La única forma 
certera de saber esto sería llevar a cabo el proceso de desarrollo por lo cual 
la aplicación la creara la empresa CURSOR a la cual se le especificara cual 
es el contenido deseado que tenemos como empresa. 
Para la estimación del costo se consideran las características requeridas 
para que la APP logre el funcionamiento deseado, cada una aumentando el 
costo de desarrollo, estas son: 
 Plataforma de la APP: Determina si el sistema operativo del 
dispositivo soporta la APP. Considerando que un estudio 
mencionado anteriormente señaló que Android es el SO más usado 
en Chile, seguido por iOS, se decidió que estas serían las 
plataformas usadas en el desarrollo. 
 Diseño: De momento no se ha evaluado la contratación de un 
diseñador independiente, por lo que se usará el servicio ofrecido por 
la empresa para diseñar la APP. 
 Tiempo de desarrollo: 1 a 3 meses. Se elige este margen porque es el 
único ofrecido por el desarrollador con un intervalo de tiempo 
determinado. 
 Acceso a la APP: Se desea evitar el trámite de registro del usuario, 
por lo que se opta por permitir el acceso a la APP mediante su correo 
electrónico o cuenta de redes sociales (Facebook, Twitter, etc). 
 Notificaciones: La aplicación permite notificar al usuario mediante 
un pop-up, SMS o enviándole un correo. 
 Transacciones monetarias: Necesarias para el funcionamiento de la 
empresa. 
 Chat: Para facilitar la comunicación entre el usuario y el complejo 
deportivo o la misma empresa 
 Funcionalidad GPS: necesaria para el funcionamiento de la APP 
(específicamente para considerar la ubicación del centro deportivo 
más cercano). 
 Almacenamiento: Se requiere la capacidad de almacenar y compartir 
texto, fotos y posiblemente videos (una foto de los usuarios sería 
necesaria para su perfil). 
 Portal de administración: Permitiendo a la empresa administrar la 
APP, ver reportes de uso y estadísticas. 
Soporte del desarrollador: La empresa desarrolladora ofrece opciones de 
asistencia, siendo elegida la de 8 horas al día, 5 días a la semana. 
Costo estimado del Desarrollo = $16.057.800 CLP, 
  
Prototipo. 
Al momento de descargar la aplicación ya sea por App Store o Play Store 
deberá pedir el usuario. Si no lo tiene deberá crearse uno 
.                              
                                                            
Una vez que el usuario ingreso a la aplicación podrá seleccionar la comuna 
más cercana y los complejos deportivos disponibles con sus respectivas 
canchas y horarios para luego reservar y pagar por la cancha que necesita. 
                                    
Y una ves finalizada la reserva aparecera un mensaje de confirmacion y 
validacion en el correo. 
                                             
En el Caso de los complejos deportivos ellos serán los responsables de 
mantener la información actualizada por la misma aplicación sobre las 
canchas habilitadas y las no habilitadas por mantención etc. 
El organismo responsable por la reserva de las cachas seremos nosotros ya 
que somos la cara visible del servicio entregado y cualquier problema se 
revisara y en caso de falla por nuestra parte se hará un reembolso 
completo del pago y un descuento extra en su próximo arriendo. 




Selección de Contratistas. 
Antes de que la aplicación llegue al mercado, es necesario determinar el 
número de trabajadores que integran la empresa con el fin de cumplir 
todos los objetivos planteados por la empresa 
 
Estudio de Viabilidad. 
Para asegurar la viabilidad del proyecto, se realiza una breve encuesta a 
diferentes potenciales usuarios del servicio que se espera entregar con el 
propósito de ver si la gente consumiría el servicio o no. 
  
Creación de la Empresa. 
Análisis y determinación de la localización óptima del proyecto. 
  
Para determinar la mejor ubicación para el proyecto comenzaremos por 
definir las necesidades del mismo, comenzando por establecer las bases:  
 Servidores que guarden toda la información de los usuarios. Como 
es una empresa que recién esta creada los servidores quedaran a 
cargo del equipo de informática dentro de la oficina. 
 Call Center: necesitamos mínimo 2 secretarias que estén 
respondiendo los problemas de los usuarios. 
 Oficina de la empresa: se requiere un espacio en el cual puedan 
operar libremente las diferentes áreas como Gerencia, Ventas, 
Informática, Comunicaciones y Marketing. En un principio solo se 
necesitara una oficina ya que son pocos los trabajadores que se 
necesitan. 
 Tamaño: Se busca una locación con suficiente espacio para albergar 
a los diferentes departamentos de la empresa (pero en un entorno 
abierto, que evite el aislamiento y promueva la sinergia laboral), 
además de contar con espacio adicional para recreación y relajación, 
comedor, baños, oficina de conferencias/reuniones y otros espacios 
multipropósito. 
 Ubicación Relativa de los Empleados: Se busca una locación 
accesible, cercana a servicios de transporte público y con 
estacionamiento propio o acceso a uno. El Mercado al cual 
apuntamos en este proyecto es el mercado digital, al ofrecer este 
servicio a través de una aplicación nos aseguramos que no exista un 
lugar físico de ventas, no obstante si se necesita una oficina en la 
cual agendar reuniones tanto como para la implementación de 
nuevos centros deportivos y para las empresas que quieran poner 
publicidad en nuestra aplicación. El lugar de esta oficina debe ser de 
fácil acceso, con estacionamientos para visitas e idealmente cerca de 
empresas de publicidad para tener cercanía con nuestros clientes, el 
lugar geográfico elegido es entre Providencia y Las Condes ya que 
existen cerca de 50 empresas de publicidad cerca de este sector. 
[Fuente] 
 
 Comodidades: Una vista agradable, arquitectura placentera y 
cercanía a recintos de recreación (restaurantes, Pubs, etc) puede 
mejorar considerablemente el clima laboral. 
 Precio de Arriendo: Se ha escogido una oficina con las cualidades 
necesarias para el perfecto funcionamiento de las actividades y que 
este dentro del rango de precio evaluados en el Portal Inmobiliario. 
 El precio de esta oficina es $2.350.887 CLP 
Y se escogió este sector ya que está rodeado de empresas de 
publicidad las cuales son otro de nuestros targets.  
 
Análisis y determinación del tamaño óptimo del proyecto. 
Estimación de las necesidades del proyecto. 
 
Estimación inicial: Un Ing. Civil Informático. 
La base misma del proyecto es la plataforma en APP, por lo que todo lo 
demás depende de su creación y adecuada implementación. Es por eso que 
el proyecto requerirá de un departamento de informática, encargado de la 
creación de la plataforma y posteriormente el manejo de los servidores. 
 
  
Estimación inicial: Un ingeniero Civil Industrial que será el Gerente 
General. 
Para supervisar el correcto funcionamiento de la operación, el manejo 
adecuado de los recursos de la empresa y eventualmente trabajar en las 
operaciones de expansión, estará el equipo de logística y Operaciones. 
 
Estimación inicial: Dos secretarios/as 
Para atender a los clientes, resolver dudas y consultas, contactarse con los 
contratistas y ejercer funciones de secretaría, estará el departamento de 
Comunicaciones. 
 
Estimación inicial: Tres Ing. Comercial. 
Dar a conocer la aplicación, vendérselas a los complejos deportivos y lograr 
que esta se posicione en el mercado será crucial en la etapa inicial del 
proyecto, por lo que una cantidad considerable de recursos serán 
enfocados al departamento de Marketing.  
Finalmente, se contratara servicios externos para la contabilidad según las 
necesidades financieras de la empresa, un servicio de Abogados cada vez 
que sea necesario para las necesidades legales de la empresa. 
Tabla 2 Remuneraciones Costo Empresa
 
[Fuente de Elaboración Propia] 
  
Las remuneraciones son considerados costos fijos de la empresa 
denominados como Obligaciones legales. El sueldo bruto es lo que percibe 
el empleador antes de aplicar las retenciones, las cuales son un 7% por 
salud y un 12% aproximado por AFP o IPS, ISAPRE o FONASA. En total, 
para un estudio práctico, la retención será de un 20% aproximado, más 
AFC y las Vacaciones. 
Además, se consideraron los siguientes costos para la administración de la 
empresa. 
 
La comisión por servicio. 
 
No existe comisión por servicio para los usuario ya que ellos no están 
dispuestos a pagar por este servicio por lo que la aplicación para ellos será 
de forma gratuita con el fin de generar una base de datos lo suficiente 
mente grande para venderla a empresas de publicidad. 
Para los complejos deportivos esta aplicación también será de forma 
gratuita el primer mes, Pero luego del se les cobrara una comisión mínima 
mensual. Se estima que por complejo deportivo existen en promedio al 
menos 8 canchas disponibles por hora, si nos enfocamos en las horas pick 
que son desde las 18:00 hasta las 22:00 eso nos da una reserva estimada 
de 40 juegos al día, según los estudios realizados por nuestra área de 
ventas en promedio se arrienda el 60% de la disponibilidad total 
diariamente, por lo tanto diariamente en los complejos deportivos no se 
están utilizando un promedio de 16 canchas al día, si en promedio los 
clubes cobran una suma de $36.500 pesos por cancha ellos están dejando 
de ganar $584.000 pesos lo que al mes se transforma en $17.520.000 CLP.  
Nuestra empresa les cobrara el 30% mensual sobre la pérdida por instalar 
en sus complejos deportivos nuestro sistema de arriendo demostrando que 
la aplicación optimizara sus recursos y maximizara sus ganancias 
arrendando por completo las instalaciones del complejo deportivo. 
Gastos por insumos. 
La gran mayoría de los servicios ofrecidos requieren de algún tipo de 
herramienta o insumo, pero estos suelen estar incluidos dentro del precio 
por prestación. 
La excepción a esta regla serían los servicios de instalación (donde el 
artículo a instalar es adquirido por el cliente) y los trabajos de pintura 
(donde el contratista es el encargado de aportar el insumo, siendo parte del 
precio de su servicio). 
 
Marca y propiedad empresarial. 
Las aplicaciones móviles rara vez son patentadas, debido a que son 
actualizadas con frecuencia y en intervalos irregulares. Generar una 
patente es un proceso extremadamente costoso, y puede tardar años. 
Las APP más exitosas se apoyan en la fuerza de su marca, asegurándose 
de haber registrado de forma clara su propiedad empresarial. 
El precio por registrar una marca nueva en el INAPI es de 3 UTM, 
equivalente a $140.916CLP (Según valor UTM de Diciembre 2017). 
 
  
Estudio Organizacional y Administrativo 
 
El objetivo de la empresa es mejorar el servicio de reserva y arriendo de las 
canchas de futbolito en todos los complejos deportivos. 
La ubicación de la empresa será la determinada en el estudio técnico, 
ubicada en Av. Nueva Providencia 2353, Providencia, Santiago, con un 
costo mensual neto de arriendo de $2.350.887 CLP. La locación tiene la 
finalidad de albergar a no menos de 6 empleados en horario de oficina, 
contando con espacio para trabajos de escritorio, reuniones, recepción de 
huéspedes y un sector destinado a recreación y colación. 
Costos de Implementación. 
 
Estimación de costo de arriendo con proyección de 12 meses 
El costo de arriendo neto fue establecido con anterioridad cotizando a 
través del Portal Inmobiliario (Ver Anexo N°4: 
Tabla 3 Costo Arriendo Oficina 
Presupuesto Mensual Anual 
Oficina $ 2.350.887 $ 28.210.644 
[Fuente de Elaboración Propia] 
 
En cuanto a los costos de contratación: se usó el estándar de 
sueldo para cada uno de los profesionales en sus primeros 3 años 
laborales, Esto no significa la contratación exclusiva de personas 
con 3 o menos años de experiencia, sino que el sueldo de los 
empleados será ese, en base a que la empresa está en la etapa de 
desarrollo. Los sueldos están sujetos a posteriores negociaciones.  
 
  
Los insumos requeridos para operar son los siguientes: 
Tabla 4 Costo Insumos Empresa 
Ítem Valor Unidad Cantidad Valor Neto (CLP) 
Computadores 
Profesionales  
$450.000 7 $3.150.000 
        
Impresoras 
Individuales 
$100.000 4 $400.000 
Sillas 
Ejecutivas 
$50.000 7 $350.000 
Sillas 
Comedor 
$11.000 8 $88.000 
Software 
(Office) 
$210.000 7 $1.470.000 
Escritorio $80.000 7 $560.000 
Mesa comedor $80.000 1 $80.000 
Teléfonos $10.000 7 $70.000 
Pizarras $33.000 7 $231.000 
Proyector $300.000 1 $300.000 
Otros*   Otros  $300.000 
TOTAL     $6.999.000 
[Fuente de Elaboración Propia] 
 
El valor del Software fue calculado según los precios que se establecen en 
la página de la empresa Office, el plan que incluye todas las aplicaciones 
para 6 computadores.   
*Se entiende por “otros” el gasto en materiales de oficina, artículos de 
higiene y utensilios para el comedor. 
  





Sera un Ingeniero Civil Industrial encargado de la administración de la 
empresa, la logística y supervisar las operaciones. Su rol es planificar los 
objetivos de la empresa, a largo y corto plazo, organizar la estructura de la 
empresa para lograr dichos objetivos. 
Es el deber del gerente coordinar y dirigir las actividades de los diferentes 
departamentos de la empresa, analizar los problemas que estos puedan 
presentar y proponer soluciones acordes. 
 
Además, cumple funciones de desarrollo, evaluando opciones y 

















Encargado del departamento de Marketing, debe analizar la respuesta del 
mercado frente a la empresa y modificar la estrategia de marketing para 




Está a cargo del departamento de informática. Su principal función es la 
mantención de los servidores y la supervisión del correcto funcionamiento 
de la APP. Sus otras funciones son el constante desarrollo y mejora de la 
APP, además de trabajar en conjunto con los otros departamentos para 
poder aplicar sus ideas a la plataforma. 
 
Secretaria. 
Encargada del departamento de comunicaciones. Sirven de mediador entre 
el cliente, la empresa y los contratistas, y de ser necesario también entre 
los otros departamentos de la empresa. 
 
Remuneración de los Empleados. 
Tabla 5 Costo Remuneraciones Empleados
 
[Fuente de Elaboración Propia] 
Plan de Marketing. 
Descripción de la situación. 
En Chile el deporte es cada vez más importante siendo el futbol el más 
popular entre ellos. Estudios realizados por la ANFA (Asociación Nacional 
de Futbol Amateur), afirman que 850 mil personas juegan semanalmente 
futbol amateur en chile. Una vez lanzada la APP y enlazada con el club 
palestino obligaremos a que toda persona que desee reservar una cancha 
en el club deba necesariamente bajarse la aplicación. 
Publico Objetivo. 
No existe un público acotado ya que cualquiera puede hacer una reserva o 
arrendar una cancha a través de un Smartphone, pero esta aplicación está 
enfocada en todo hombre o mujer entre 17 años y 45 años en Santiago que 
desee practicar este deporte en el Club Palestino, con un Smartphone con 
el cual pueda descargar la aplicación para el arriendo o reserva de cancha. 
También nuestro target son todos los complejos deportivos en la ciudad se 
Santiago en el cual se puede reservar y arrendar canchas de futbolito. 
Marketing de APP. 
En el caso de las APP se deben combinar métodos tradicionales de 
marketing con estrategias específicas para el medio: la aplicación 
propiamente tal tiene que ser publicitada, pero se debe entender que no se 
trata de un producto que puede adquirirse en un centro de distribución 
establecido, una APP es un compromiso con el cliente, uno que él debe 
tomar de forma activa mediante el gesto de buscar y descargar la APP. 
El método más usado es el que tiene por objetivo al usuario de un 
Smartphone, porque esto le da la posibilidad de adquirir la APP de forma 
inmediata. Este tipo de publicidad abunda en páginas web diseñadas para 
el acceso desde dispositivos móviles, y especialmente en la publicidad 
encontrada mediante otras APP. 
Es importante seguir de cerca el desempeño de la APP en la APP Store y 
Play Store, observando de cerca la recepción, reseñas y críticas, porque 
lograr un buen desempeño y alto número de descargas incita a que la 
plataforma misma haga promoción a la APP. 
 
Objetivos de La Campaña de Marketing. 
 Dar a conocer la existencia de la APP. 
 Atraer a nuevos Usuarios. 
 Atraer a Clientes nuevos. 
 Dar a conocer la APP, atrayendo a posibles inversionistas. 
 Dar a Conocer la APP, atrayendo a empresas que quieran poner 
publicidad dentro de la plataforma. 
 
Estudio de Canales de Marketing. 
Para dar a conocer la APP debemos escoger bien los canales que debemos 
utilizar ya que si se escoge algún canal equivocado esto generara perdidas 
en el presupuesto de publicidad. 
Una buena estrategia de marketing puede resultar no solo más exitosa, 
sino más económica, por lo que es necesario entender los medios de los 
que se dispone, en este caso se hacen 2 distinciones: 
 Marketing Estándar: Canales que existían antes de la era digital. 
o Televisión: Este canal es descartado rotundamente ya que los 
comerciales entre shows son muy caros y no nos da la 
seguridad que nuestro público objetivo lo va a ver. Cabe 
señalar que nuestro target son jóvenes que cada vez 
aprovechan mas el tiempo perdido por lo cual no esperaran 
tranquilamente a que pase el comercial para seguir viendo su 
programa si no que harán “Zapping”. 
o Periódicos: La juventud de hoy en día casi no lee el periódico a 
no ser que sea un artículo en especial, por lo general si 
necesita saber algo lo lee directamente a través de su 
Smartphone, Computador, Tablet ETC. 
o Medios Exteriores: Anuncios en carreteras, Paradas de 
Autobús, o anuncios en buses tienen el potencial de llegar a la 
mayor cantidad de gente, pero carecen de la precisión de los 
medios anteriores, y su efectividad simplemente no puede ser 
determinada.  
o Radio: Llegando a una fracción considerable de la población, 
la publicidad por radio tiene la ventaja de ser mucho menos 
costosa que los medios anteriores (siendo 100.000 a 200.000 
pesos el precio estándar por 30 segundos de mensaje, pero 
carece el impacto de los otros medios. 
 Marketing Digital. 
Con marketing digital, nos referiremos específicamente a la 
publicidad distribuida en páginas web u otras APP que requieran de 
acceso a internet. 
o Google: El motor de búsqueda más usado en el mundo ofrece 
la posibilidad de pagar por keywords, lo que significa que cada 
vez que una persona busque un término específico, Google le 
mostrará uno o varios anuncios relacionados. 
o Facebook: El rey de las redes sociales, actualmente recibe 
cerca de 1.15 billones de visitas diarias. 
o Youtube: No un competidor directo de la televisión, sino más 
bien un producto sustituto, Youtube mezcla el aspecto 
interpersonal de las redes sociales con el valor de 
entretenimiento e informativo de la televisión. El sitio recibe 
un estimado de 30 millones de visitas diarias, quienes 
consumen un estimado de 3.25 billones de horas de contenido 
cada mes. 
o Spotify: Mencionado más bien como un representante de una 
línea de APPs que ofrecen a sus usuarios la opción de 
escuchar música gratis a cambio de lidiar con la publicidad 
ocasional. A finales del 2016 registró un total de 100 millones 
de usuarios activos alrededor del mundo 
o Influencers: Un término relativamente Nuevo, las celebridades 
del mundo digital, gente que por vocación, pasión u otras 
razones de han vuelto el rostro y la voz de todo tipo de 
actividades, intereses o áreas de la entretención o negocios. 
Llamados así por la influencia que llegan a ejercer sobre su 
público, que los ve como una voz honesta y transparente, que 
opera de forma independiente y por lo tanto se le ve como 
imparcial. Muchas campañas de marketing moderno se 
apoyan en estas figuras para ganar reconocimiento y la 
confianza del mercado. 
o Compra de Ads/pop-ups en dominios privados: El métodos 
más antiguo de publicidad en la época digital, uno que 
prevalece hasta este día. Si bien es básico y sencillo, no puede 
negarse que es efectivo. 
El Marketing Digital tiene una considerable ventaja sobre el Marketing 
Estándar en relación con este proyecto: 
 Mayor afinidad con el segmento de mercado objetivo. 
 Mayor control sobre el objetivo de la publicidad. 
 Ofrece feedback: estadísticas o número de visitas. 
 Mucho más económico que el MKT estándar 
Primero se debe hacer un análisis Financiero para ver cuánto es el 
presupuesto que posee el área de Marketing para invertir en publicidad. 
Fijación de Objetivos. 
 Nuestro primer objetivo lanzar la aplicación sin inconvenientes en 
Play Store y Apple Store durante el primer mes una vez sea creada la 
plataforma. 
 Las Canchas del Club Palestino son administradas por una empresa 
que se llama Acción Total, esta empresa maneja 6 complejos 
deportivos pero nuestro principal objetivo es lograr un contrato 
durante el primer mes desde que se lanzo la aplicación, para ser el 
medio por el cual se debe arrendar canchas en el Club Palestino. Si 
no se llega acuerdo se buscara otro club deportivo. 
 Una vez que este enlazada la aplicación con el Club Palestino 
seremos la única vía por la cual se pueda reservar y arrendar 
canchas de futbolito. 
 Nuestro equipo de ventas debe lograr cada 6 meses conseguir los 
derechos de arriendo y reserva de otro club deportivo. 
 A los 6 meses de funcionamiento de la aplicación el grupo de ventas 
deberá conseguir que empresas de publicidad quieran poner avisos a 
través de la aplicación. 
 En un plazo de 1 año máximo conseguir 200.000 usuarios en la 
aplicación para formar una base de datos con números suficientes 
para negociar en publicidad. 
 Una vez obtenida la base de datos optima venderla a empresas de 
publicidad o a quien la necesite. 
 Plazo a largo tiempo expandirnos como empresa alcanzando todo 
tipos de deportes que requieran un servicio de arriendo de canchas. 
  
Estrategia. 
Las estrategias deben ir alineadas con los objetivo por ende, para cada uno 
de los objetivos utilizaremos diferentes tipos de estrategias comerciales. 
 Para lanzar nuestra aplicación sin inconvenientes se debe crear la 
aplicación con una empresa que tenga un buen prestigio en el 
mercado así nos aseguramos que no tenga grandes errores a la hora 
de lanzarla al mercado. La empresa escogida será CURSOR la cual 
creara la aplicación por un valor que varía entre 400 UF hasta 600 
UF. 
 Para este objetivo se debe concentrar la mayor parte de los recursos, 
ya que es el motor de partida del negocio. Para conseguir el primer 
cliente se debe contratar a un grupo de ventas conformado por 3 
Ingenieros Comerciales encargados de cerrar el contrato haciéndoles 
entender a los clientes que esta aplicación es la primera en su tipo lo 
cual nos hace tener una ventaja competitiva, formar un vinculo más 
personalizado con los usuarios generando una optimización de 
ganancias para los complejos deportivos. 
 Una vez conseguido el primer cliente, los vendedores deberán utilizar 
la información obtenida (indicadores) para conseguir nuevos 
complejos deportivos 1 cada 6 meses, para darle al público una 
variedad al momento de seleccionar un complejo deportivo. 
 A los 6 meses de funcionamiento de la aplicación el grupo de ventas 
debe buscar empresas que necesiten poner avisos publicitarios a 
través de la aplicación mostrándoles datos duros de cuantas 
personas podrán ver la publicidad y cuantas ingresaron a su página 
a través de nuestra aplicación 
  
 Para lograr en un plazo de 1 año el tener 200.000 usuarios se deben 
tener en cuenta dos grandes condiciones. 
a. El grupo de ventas debe ser capaz de incrementar los 
complejos deportivos en los que la aplicación será la única que 
provee el servicio de arriendo de canchas, así obligaremos en 
cierta manera a las personas a crearse un usuario para 
acceder a jugar futbol en dicho complejo deportivo.  
b. Se deben manejar muy bien el presupuesto para el Marketing 
digital, para promocionar la nueva aplicación se puede ofrecer 
un descuento en el arriendo, a cada persona que se registre 
por primera vez y para cada persona que invite a otra y 
comparta su código de usuario. Este punto es sumamente 
importante ya que es necesario obtener una base de datos 
mínima para poder negociar con las empresas de publicidad.  
 Una vez obtenida la base de datos de 200.000 usuarios, el Ingeniero 
Comercial es el encargado de buscar empresas de publicidad a la 
cual se les pueda vender dicha base de datos. Las bases de datos 
tienen valores que pueden variar entre 5 pesos por usuario hasta 10 
pesos por usuarios, si sacamos la media y la multiplicamos por la 
cantidad de usuarios nos da un valor de 3.750.000 pesos cada vez 
que se venda la base de datos.  
 En plazo largo el grupo de ventas deberá ver la manera de incluir 
nuevos deportes que necesiten del mismo servicio y ahí se deberá 









Para la simulación de los Ingresos proyectados en un horizonte de 
evaluación de 1 años se usaron datos del crecimiento de usuarios según el 
flujo de deportistas en los complejos deportivos obtenidas al calcular los 
ingresos por el complejo deportivo reflejado en los estados financieros del 
estadio palestino, en cada complejo deportivo se estima que mensualmente 
hay un flujo de 20.000 usuarios aproximado calculado por la cantidad de 
partidos que se juegan al mes y la cantidad de jugadores en cada partido. 
Si cada 6 meses el equipo de ventas cierra un contrato nuevo en cada 
complejo esta sería la línea de crecimiento al año de lanzar la aplicación 
llegando a un total de 200.000 usuarios aprox. 
Gráfico 1 Incremento de Usuarios 
 
[Fuente de Elaboración Propia] 
 










Usando esta información se construyó una estimación del crecimiento de 
la APP en los primeros 5 años de su vida. Para aplicar esta estimación al 
flujo de caja, se crearon 2 ecuaciones que representaban su progreso, la 
primera de un alto crecimiento usada para los primeros 2 períodos, y una 
segunda de crecimiento logarítmico para los últimos 3 períodos, simulando 
así las etapas de Nacimiento, Crecimiento y Madurez de la empresa. 
Una vez definida la curva de crecimiento, se fijaron 3 variables para 
determinar la magnitud de las ventas.  
 Penetración de mercado: Indica el porcentaje estimado de clientes 
respecto al mercado objetivo que usan la APP a finales del segundo 
período (que es cuando se reduce drásticamente el crecimiento). 
 Retención de clientes: Se refiere a la cantidad de usuarios que 
volverán a arrendar canchas mediante la APP después de su primera 
experiencia, volviéndose clientes casuales o habituales. 
 Uso de la APP: Estima la cantidad de dinero mensual que el usuario 
promedio invierte en la APP, estimado en base a una estimación 
global del gasto mensual que un cliente promedio del mercado 
objetivo destina mensualmente al practicar este deporte. 
Ingresos por Ventas. 
Para las ventas determinamos que se cobrara una comisión basada en lo 
que Costo de Oportunidad de los complejos deportivos al no arrendar la 
totalidad de las canchas. Se estima que por complejo deportivo existen en 
promedio al menos 8 canchas disponibles por hora, si nos enfocamos en 
las horas pick que son desde las 18:00 hasta las 22:00 eso nos da una 
reserva estimada de 40 juegos al día, según los estudios realizados por 
nuestra área de ventas en promedio se arrienda el 60% de la 
disponibilidad total diariamente, por lo tanto diariamente en los complejos 
deportivos no se están utilizando un promedio de 16 canchas al día, si en 
promedio los clubes cobran una suma de $36.500 pesos por cancha ellos 
están dejando de ganar $584.000 pesos lo que al mes se transforma en 
$17.520.000 CLP.  
Nuestra empresa les cobrara el 30% mensual sobre la pérdida por instalar 
en sus complejos deportivos nuestro sistema de arriendo demostrando que 
la aplicación optimizara sus recursos y maximizara sus ganancias 
arrendando por completo las instalaciones. El monto promedio a cobrar 





 Remuneraciones: El sueldo de los empleados de la empresa, 
mencionado previamente en el Estudio Organizacional, asciende a 
$8.905.904 CLP mensuales. 
 Impuesto de segunda categoría: Exigido por ley, equivale a $194.096 
CLP mensuales. 
 Previsión de salud: Corresponde a las retenciones para el pago de la 
AFP y la Isapre, su monto es de $2,275,000 CLP mensual. 
 AFC: Corresponde al seguro de cesantía, su monto es de 
$231,565CLP por mes. 
 Vacaciones: Corresponde al valor que la empresa paga por las 
vacaciones de sus trabajadores, su monto es de $379.314 CLP 
anual. 
 Arriendo: El costo mensual de arriendo del inmueble, equivalente a 
$2,350,887 CLP por mes. 
 Gasto por servicios públicos: Luz, Agua y Gas para un estimado de 8 
horas diarias, 5 días por semana. $112.000 CLP por mes. 
 Publicidad: Se utilizaran canales digitales como Facebook, Google e 
Instagram, además de 2 promotoras para repartir Volantes en los 
diferentes complejos deportivos que se valla instalando nuestra 
aplicación. 
o Costo de Volantes  
La empresa DOC Grafica cobra 15.000 pesos por 1000 
volantes de 10x15 cm por lo tanto si queremos fabricar 20.000 
volantes tendrán un Valor de $300.000 CLP 
o Costo Publicidad Facebook 
En Facebook se puede hacer publicidad pagando desde 3.000 
pesos diarios hasta 140.000 pesos diarios a través de la 
misma página de Facebook y automáticamente te estima una 
cantidad aproximada del alcance de usuarios diarios, si 
destinamos diariamente $6360 CLP a publicidad por Facebook 
si los multiplicamos por 30 días al mes esto nos dará un 
costos al mes de $190.800 CLP lo cual se transforma en 3400 
hasta 21000 potenciales usuarios diarios. 
  
Ilustración 1 Cotización Publicidad Facebook. 
 
[Fuente: Pagina de Facebook] 
 
o Costo Publicidad en Google (Fuente: www.inteligenciaweb.cl) 
se trabaja por visitas a la página web y cobran 59.900 CLP las 
400 visitas, si deseamos llegar mínimo a las 20.000 visitas que 
es el estimado en usuarios debemos invertir un monto de  
$2.995.000 CLP al mes 
 
 
o Costo Publicidad en Instagram es igual que en facebook pero 
con mayor eficiencia según el blog Postcron, los costos varían 
desde los 3.000 pesos diarios hasta los 140.000 pesos diarios 
si invertimos 5 dólares lo que se transforma en 3.185 CLP 
diariamente tendríamos entre 1900 y 5100 potenciales 
usuarios, pero para lograr tener nuestra meta que son 20.000 
usuarios mensuales se debe invertir $5.088 CLP diarios lo que 
nos da entre  2578 y 8147 potenciales usuarios diariamente 
por lo que en el mes se traduce a un costo de $152.640 CLP 
 o Costo 2 Promotoras 3 veces a la Semana cada mes y se le paga 
$20.000 pesos diarios a cada una nos da un monto de 
$480.000 CLP 
o Costo Total de Publicidad al mes = $1.648.440 CLP 
Costos Variables. 
Los costos variables están sujetos a los pagos mensuales de los abogados y 
contador ya que no están ligados a la empresa. 
El abogado se necesitara que venga 1 vez al mes en promedio a corregir 
asuntos legales cancelando un monto de 100.000 pesos de acuerdo a la 
necesidad de la empresa y al contador se le cancelara un monto de 50.000 
pesos mensuales para que haga el IVA mensualmente y a final de año en 
diciembre se le cancela un monto de 300.000 pesos para que haga el 
balance anual. 
Depreciación de Activos. 
En el capítulo de Estructura Organizacional se hace un listado de los 
insumos requeridos para el funcionamiento de las oficinas de la empresa. 
A continuación, se señala es tiempo y monto en que estos de deprecian. 




Inversión de Activos Fijos. 
 
Para el presente estudio se distinguen tres tipos de activos fijos: los 
insumos para las oficinas de la empresa y el desarrollo de la APP y el 
monto necesario para constituir la empresa. 
Los detalles de los insumos requeridos son explicados en detalle en el 
capítulo Estudio Organizacional, y se estima que su costo neto es de 
$6.999.000 CLP. 
El desarrollo de la APP es explicado en el Estudio Técnico del proyecto, y 
se estima que el costo de esta es de $16.057.800 CLP. 
Inversión de Activo Fijos = $23.057.800 CLP
Capital de Trabajo. 
El monto que requiere el proyecto para operar en el corto plazo, se define 
como la diferencia entre los activos corrientes y los pasivos corrientes. 
La inversión IVA se calcula tomando el monto de inversión de activos fijos 
calculado anteriormente y se saca el IVA. 
Para el presente estudio se utilizó el método del déficit acumulado máximo. 
Tabla 7 Capital de Trabajo 
 
[Fuente de Elaboración Propia] 
 
El Resultado del Capital de trabajo es $102.405.928 CLP. 
El primer periodo solo se pueden generar ganancias por medio de la 
comisión que se le cobra a los complejos deportivos al momento de hacer 
una reserva pero del mes 6 en adelante se puede poner publicidad dentro 
de la aplicación cobrando una media de $165 CLP por clic de usuarios y 
según estudios realizados por la aplicación MotelNow el 5% del total de 
usuarios hace clic mensualmente. 
  
Decisión de Financiamiento. 
 
Primero debemos establecer las necesidades financieras el proyecto, las 
que podemos separar en dos categorías: 
 Inversión fija: Constituida por el costo de desarrollo de la APP y la 
adquisición de los insumos necesarios para operar dentro del 
horizonte proyectado. Esto equivale a $ 23.056.800 CLP. 
 Capital de trabajo: El monto de dinero mínimo requerido para 
realizar las operaciones de la empresa a corto plazo. Equivale a 
$102.405.928 CLP. 
 La suma de ambos montos asciende a $125.462.728 CLP. 
Fuente de Financiamiento. 
Para conseguir el monto necesario se opta por recurrir a un crédito 
comercial para financiar el 100% de la inversión inicial a través de Banco 
Estado ver Anexo. 
CAMPAÑA EMPRESAS CLIENTES NUEVOS 2017  
Se establece estructura de precios especial para el período de campaña 
señalado, con las tarifas, tasas, spread y comisiones vigentes para los 
productos en moneda nacional del segmento de Pequeñas Empresas.  
Para cursar el Subgerente regional debe validar que la operación 
corresponde a un cliente nuevo y autorizar el curse mediante un visto 





Tabla 8 Interés Nominal Crédito 
 
(Fuente: Cotización Banco Estado)  
 
 
El crédito es por un período de 4 años, con una tasa anual Nominal del 
8.08%, equivalente a 0,65% mensual. 
Tabla 9 Amortización Crédito 
 
Tasa Anual 8.08% 
Tasa 
Mensual 0.65% 
Cuota Anual $37.947.283 
[Fuente de Elaboración Propia] 
 
Flujo de Caja. 
Para la evaluación del proyecto se elaboró un flujo de caja 
proyectado a cinco años más un período indefinido previo para la 
preparación de las operaciones (Año 0), sujeto a la suposición de que 
se cumplen las siguientes condiciones iniciales:  
 Penetración de mercado: Representa en número de usuarios que se 
estima podrían usar la APP en la etapa de madurez de la empresa 
(Años 1-3). Elaborado respecto a los datos obtenidos en el estudio de 
mercado. 
 Retención de clientes: Se asume que no todos los clientes que 
prueben la aplicación seguirán usándola. 
 Uso de la APP: Elaborado cruzando los datos de estimación de gasto 
mensual en servicios domésticos y los datos de la encuesta 
realizada. 
Aquí se detalla la variación de todos los ingresos y egresos a lo largo del 
período evaluado. Para la construcción del flujo de caja proyectado se 
consideró los valores determinados mediante la demanda obtenida a través 
del método señalado en anteriormente. 
Definidos los planes de financiamiento y de costos, se procede a calcular 
los flujos del proyecto y los indicadores financieros: tasa interna de 
retorno, valor actual neto y período de recuperación de la inversión. 
 
  
 Tabla 10 Flujo de Caja 
 





Para la evaluación financiera del proyecto se usaron dos indicadores: el 
Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR). 
Van. 
El Valor Actual Neto (VAN) es un indicador que permite medir el aporte 
económico de un proyecto a través de un determinado número de flujos de 
caja. Esto permite a los inversionistas visualizar el aumento o disminución 
del aporte económico.  
Para determinar el VAN se emplea la siguiente fórmula: 
 
Donde   representa los flujos de caja en cada periodo t,  es el valor del 
desembolso inicial de la inversión,  es el número de períodos 
considerados y , d o TIR es el tipo de interés. 
 
Los criterios de decisión del VAN son: 
 VAN > 0: Conviene realizar el proyecto. 
 VAN = 0: Indiferente. 
 VAN < 0: No conviene realizar el proyecto. 
 
TIR. 
La Tasa Interna de Retorno o de Rentabilidad (TIR) es un indicador, el cual 
muestra el promedio de los rendimientos futuros de la inversión que 
implica el supuesto de la oportunidad de “reinvertir” en el negocio. A 
mayor TIR, mayor es la rentabilidad. 
La forma de determinar el TIR es calcular cual tasa de descuento hace que 
el VAN sea 0, es decir:  
  
Donde   es el flujo de caja en el periodo t,  es el número de periodos e  
es el valor de la inversión inicial.  
El criterio para usar el TIR es que tenga que ser mayor a la tasa de 
descuento de los inversionistas. 
 
  
Tasa de Descuento. 
 
La tasa de descuento es una medida financiera para determinar el valor 
actual de un pago a futuro. Para calcular este porcentaje se ha empleado 
el modelo financiero CAMP, el cual permite obtener una aproximación a 
través de los riesgos de la industria.  
La forma de determinar este modelo es la siguiente:  
 
 
Donde 𝑟𝑓corresponde a la tasa libre de riesgo, β es el riesgo de la industria 
y 𝑟𝑚 es la tasa de rendimiento del mercado. 
 𝑟𝑓: La tasa libre de riesgo es calculada según los bonos emitidos por 
el estado en un boletín mensual, se calculó el promedio de 5 años 
dando un valor de 4,87%. 
 β: Corresponde al riesgo de la industria, el cual es un valor global. 
Este resultado es entregado por instituciones financieras. Para este 
estudio, β tiene un valor de 1,07 (Estimado con los principales 
exponentes de la encuesta del estudio económico).  
 Si β > 1, significa que el riesgo de asociado al proyecto es mayor que 
el riesgo promedio del mercado. 
 𝑟𝑚: La tasa de rendimiento de mercado es la tasa que muestra la 
situación actual del país. Para este estudio se usó los datos 
entregados por el IPSA (Índice de precios selectivos de acciones) de 
datos históricos de 10 años, dando como resultado 10,5%. 





Con esta información podemos calcular el VAN y el TIR del proyecto. 
Tabla 11 VAN y TIR 





  [Fuente de Elaboración Propia] 
 
 Podemos concluir que, en el presente escenario, el proyecto es Viable, 
puesto que su VAN es positivo, y su rentabilidad está por encima de la 
Tasa de Descuento, por lo que su coste de oportunidad es bajo, 
significando que una inversión en este proyecto podría ser rentable. 
 
  
Análisis de Sensibilidad. 
En este capítulo se realiza un análisis de sensibilidad, para ver el 
comportamiento del proyecto bajo condiciones más favorables o 
pesimistas. 
Las variables a considerar fueron: 
 Capital de trabajo 
 Costos variables 
 Cuota anual crédito 
 Inversión inicial 
 Penetración al Mercado 
 Ingresos por ventas de base de datos 
Estas Variables fueron escogidas ya que son las que más influyen en el 
VAN el cual nos dice si el proyecto es viable o no. 
Para el análisis se usó el software Crystal Ball de ORACLE, una aplicación 
basada en hojas de cálculo para la elaboración de modelos predictivos. 
Este software toma las variables que definimos anteriormente que están 
enlazadas directamente con el VAN y hace un cierto número de pruebas 
con distintos valores dentro de un rango para determinar cuánto puede 
variar el VAN. 
  
Suposiciones del análisis.  










Penetracion al Mercado 
 
 




Resultado del Análisis. 
Con los parámetros ya establecidos para cada una de estas variables, se 
obtiene la siguiente estimación del VAN: 
 
Para un total de 100.000 pruebas, el 0,96% de los escenarios presenta un 
VAN negativo, y un 99,04% positivo. 









































































Ventan de Base de Datos al año
VAN
Hacia arriba Hacia abajo
Discusión  del Análisis de Sensibilidad. 
Los resultados observados solo corroboran las conclusiones sacadas 
durante el análisis financiero: el proyecto tiene el potencial de ser rentable. 
La cuota anual tiene un efecto negativo en el VAN con un 18,5%. Entre 
mayor es la cuota menor es el valor del VAN al ser la variable más sensible 
esto quiere decir que se debe bajar el valor de la cuota anual para tener un 
mayor VAN. 
Capital de trabajo tiene un efecto positivo afectando en un 2,89% al VAN. 
Costos Variables tienen un efecto negativo afectando en un 0,28% al VAN. 
Estos costos al ser tan bajos anualmente no afectan casi en nada al VAN. 
Inversión inicial tiene un efecto positivo pero insignificante afectando en 
un 0,16% al VAN. 
Ingresos por Venta de Base de Datos posee un efecto positivo pero casi 
nulo afectando en un 0,15% al VAN. 
La variable que más afecta al VAN es la penetración al mercado con un 
78,37%. Esta variable posee un efecto positivo, ya que al incrementar la 
penetración del mercado esta incrementa el valor del VAN. 
Estimaciones anteriores nos muestran que por cada complejo deportivo 
existe un ingreso promedio de $5.256.000 CLP Mensual (Penetración al 
Mercado). Esto al incremento de un nuevo complejo deportivo cada seis 
meses no muestra que efectivamente existe un incremento en los ingresos 
del proyecto a una fracción de su valor real, incrementando el punto en 
que la empresa genera ganancia, aumentando sus opciones de expansión. 
  
Mitigación de Riesgo de Penetración del Mercado. 
 
Se entiende como penetración del mercado al valor promedio que se le 
cobrara a cada complejo deportivo por tomar nuestro servicio de arriendo 
de canchas (APP). Los ingresos estimados son $5.526.000 CLP en 
promedio por cada complejo deportivo los cuales se sumaran mínimo 1 
cada seis meses.  
Se estudiaron 3 casos de riesgo en la penetración al mercado. 
1. Si la penetración al mercado disminuye en un 25% nos da un VAN 
de $88.479.496 CLP por lo tanto desde el segundo año se bajara el 
valor del costo de arriendo en $1.276.870 CLP mensualmente desde 
el segundo año para lograr obtener el mismo valor del VAN inicial. 
La manera de hacerlo es cambiar la ubicación de la oficina a una 
más económica pero con dimensiones y ubicación similar como por 
ejemplo: 
 
Bajando el costo del arriendo a este valor podemos obtener un VAN 
similar al anterior aun si la penetración del mercado disminuye. 
2. En el caso que la penetración del mercado disminuya un 30% nos da 
un VAN de $55.165.851CLP por lo tanto la medida que se tomara 
será despedir trabajadores y reducir los gastos de publicidad desde 
el tercer año en adelante, ya que los costos fijos se deben disminuir 
en $3.746.205 CLP mensuales. La medida que se tomara será 
despedir a un ingeniero comercial y una secretarias q juntos tienen 
un costo de empresa de $2.986.208 CLP mensuales y el resto se 
disminuirá de gastos de publicidad que no afectaran en casi nada a 
la publicidad mensual ya determinada logrando alcanzar el VAN 
inicial. 
3. Si la penetración al mercado llega a bajar un 40% nos da un VAN 
negativo de $13.568.156 pero es reversible tomando medidas 
conjuntas, hacer el cambio de oficina ya estipulado en el punto 
anterior y disminuir los costos en $2.150.120 CLP mensualmente 
para llegar a igualar el VAN anterior. La medida necesaria es 
despedir a un ingeniero comercial ya que su costo de empresa es 
$2.043.187 CLP. 
Con esto ha quedado demostrado que aunque la penetración del mercado 
disminuya y el VAN llegue a dar negativo se puede corregir disminuyendo 
costos del proyecto.  
Conclusión. 
Con este capítulo se da por terminado el estudio de pre-factibilidad. 
Lo primero que se debe señalar es la conclusión lograda: Bajo los 
criterios previamente señalados, el VAN Positivo ($129.231.486 CLP), la 
TIR positiva (36%) y mayor a la tasa de interés, además de que existe un 
99.04% de probabilidades que el VAN sea positivo gracias al estudio de 
sensibilidad el proyecto es recomendable y debería ser aprobado. 
Dejando de lado las conclusiones del análisis de sensibilidad, hay 
otros puntos que deben mencionarse: 
Aspectos geográficos relevantes: Se debe comenzar por señalar que 
todos los estudios, suposiciones e investigaciones expuestas en este 
trabajo fueron hechos para la Región Metropolitana de Santiago, usando 
información económica, política, legal y financiera correspondiente. Se 
menciona esto porque muchas de las empresas exitosas que existen como 
por ejemplo MotelNow y unas APPS para hacer negocios tuvieron su origen 
en países del primer mundo, donde su modelo de negocio tuvo condiciones 
más favorables para el desarrollo y mayores incentivos, dejando la etapa 
de expansión a mercados más pequeños (como lo sería Chile) solo para el 
momento en que la viabilidad de su empresa y rentabilidad de su modelo 
fueran más que seguros. 
 
La Aplicación en el mercado: No Existe otra aplicación que de un 
servicio de arriendo y reservas de canchas de futbolito en el mercado, cada 
complejo deportivo tiene su propia manera de realizar las reservas, ya sea 
por pagina web, teléfono o directo en el complejo deportivo. La app mejora 
la comunicación entre los usuarios y los complejos deportivos haciéndola 
más personalizada y más rápida. Es por esto que existe una buena 
oportunidad para obtener una ventaja competitiva siendo los únicos que 
ofrecen este servicio en el mercado. El Crecimiento por la 
preocupación de la salud y el deporte: Cabe señalar que este tipo de 
aplicación enfocada al deporte sirve de incentivo para combatir el 
sedentarismo que existe en el país agregándole valor a la propuesta del 
proyecto. 
El crecimiento de las empresas en formato APP: Después del 
estudio realizado, sería un desperdicio no comentar y opinar sobre este 
tópico. 
En la última década, las aplicaciones están incrementando de forma 
masiva. El motivo de esto es el relativo atractivo que el modelo ofrece a un 
inversionista: el precio de desarrollar una APP no es tan alto en 
comparación al de emprender otros proyectos, y resulta mínimo ante la 
estructuración de una empresa multi-nacional. Si bien una APP es una 
herramienta simple que poco tiene en común con una empresa, es su 
potencial de crecimiento lo que atrae a nuevos entrantes, el costo en el que 
se debe incurrir es marginal en comparación a las posibles ganancias que 
una APP exitosa puede ofrecer.  
A esto se debe sumar la facilidad que tienen las APP para propagarse. Si el 
modelo prueba es exitoso y la APP es efectiva, se pueden incursionar en 
mercados extranjeros con extrema facilidad. 
  
Indicadores Financieros: La interpretación de los resultados que arrojan 
los indicadores económicos y financieros está en función directa a las 
actividades. La empresa al desarrollarse en un proyecto de APP como este, 
reduce sus costos considerablemente ya que no es necesario disponer de 
un gran grupo de trabajadores, Las remuneraciones de los empleados y los 
costos de publicidad son los indicadores más grandes en costos pero 
gracias al modelo de negocio establecido anterior mente los indicadores de 
ventas (Penetración al Mercado, Incremento de Usuarios, Venta de 
Publicidad a través de la APP) son superiores a los de costos, los cuales 
nos dan un balance positivo que nos permite generar ganancias, aun 
cuando el principal riesgo que es la penetración del mercado disminuya, 
de ser el caso se deben tomar las medidas de mitigación ya establecidas 
para seguir con el funcionamiento optimo de la empresa. 
Se puede rescatar de este estudio que el modelo de negocios basado en 
aplicaciones para Smartphone es sumamente atractivo, y seguirá siéndolo 
hasta que la “industria” se haya saturado (punto que tal vez nunca llegue, 
pues al fin y al cabo se tratan de formas nuevas de prestar servicios ya 
existentes, reinvenciones, como los telegramas que reemplazaron a los 
Pony Express en USA), pero es un escenario plagado de silenciosos 
fracasos y ambiciones fallidas, que son opacadas por escasas, pero 
extremadamente llamativas, historias de éxito. Es un ámbito engañoso, 













































Encuesta Servicio de Arriendo de Canchas. 
Pregunta 1: ¿Cuál/es de los siguientes deportes practica? 
 
Respuestas:  





Pregunta 2: Si Practica Futbol ¿Con que Frecuencia? 
 1 Ves a la semana 
 1 a 3 Veces por semana 
 Más de 3 veces al mes 
 Una vez al mes. 
 




Pregunta 4: ¿Qué medio de comunicación utilizan para el arriendo?  
Respuestas: 
 Teléfono 
 Pág. WEB 
 Directo en el complejo 
 Otro 
  










Pregunta 7: ¿Qué tan importante sería la aplicación al momento de querer 








Pregunta 8: ¿Qué seria los más importante en la aplicación? 
Respuesta: 
 Disponibilidad de Canchas y Horarios 
 Seguridad a la hora de Reserva 
 Descuentos  
 Plataforma Amigable 
 Pago en Línea 
 
  
Respuestas Observaciones y Comentarios. 
 
Antes de proceder a analizar las respuestas, cabe señalar que se entrevistó 
de forma personal a un total de 262 personas de diferentes estratos 
sociales, edades y comunas de residencia. Se hizo el adecuado trabajo 
para explicar el propósito de cada pregunta con el fin de con obtener 
respuestas útiles para el estudio 
. Pregunta 1: ¿Sexo? 
 









Pregunta 2: ¿Cuál/es de los siguientes deportes practica? 
 
Dominando con un 92% el futbol domina el mercado por deportes 
practicados 
 
Pregunta 3: Si Practica Futbol ¿Con que Frecuencia? 
 
 En esta parte de la encuesta queda demostrado la cantidad de usuarios 











1 ves por semana 1 ves al mes
entre 1 y 3 veces a la semana Mas de 3 veces al mes
Pregunta 4: ¿Qué medio de comunicación utilizan para el arriendo?  
 
La manera que mayor utilizan es por pagina WEB y nadie utiliza una 
aplicación ni siquiera conocen una como para hacernos competencia en el 
mercado. 
Pregunta 5: ¿Qué tan importante sería la aplicación al momento de querer 
juntarse a jugar un partido? 
 
 
En la mayoría de los casos demuestra la necesidad que existe al momento 











Que tan Importante seria la 
Aplicacion en tu telefono
1 2 3 4 5




Lo que más le interesa a las personas es que la APP posea un pago en 
línea, que tenga una plataforma amigable y que tenga descuentos. 
Observaciones y comentarios. 
Cabe señalar que mientras se hizo la encuesta los usuarios demostraban 
estar muy interesados lo que significa que ellos si están interesados en 






Que te gustaria que tuviera la APP
Disponibilidad de Canchas y Horarios  Seguridad a la hora de Reserva
Descuentos Plataforma Amigable
Pago en Linea
Anexo 2 Tasas Interés Banco Estado. 
CAMPAÑA EMPRESAS CLIENTES NUEVOS 2017  
Se establece estructura de precios especial para el período de campaña 
señalado, con las tarifas, tasas, spread y comisiones vigentes para los 
productos en moneda nacional del segmento de Pequeñas Empresas.  
 Para cursar el Subgerente regional debe validar que la operación 
corresponde a un cliente nuevo y autorizar el curse mediante un visto 




Anexo 3 Cotización APP Empresa CURSOR. 
 
 
Anexo 4 Cotización Arriendo Oficina. 
  
 
